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されるシリアル型の起業を支えるのは、経営陣も雇用
される技術者も狭い地域にプールされていて、適切な
タイミングで必要な人材が徐々に投入されるメカニズ
ムが出来上がっていることである。
要約
カリフォルニア州サンフランシスコ市の南に広がる
シリコンバレーは、Ⅱバブル崩壊後もハイテク企業
を多く輩出している。世界から集まった技術系の留学
生がハイテク・スタートアップを起業する、または参
画することが現在でも続いている。起業というキャリ
アの選択は、科学と商業両面での成功を目指すもので
ある。株式公開（IPO）か売却（BuyOut）という出口
に向かって、何度も起業は繰り返される。この繰り返
キーワード：ハイテク・スタートアップ、起業家、キャ
リア志向性、シリアル型起業
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potentialexecutivesandengineersarepooledintheregionand 
arethrownintostart-upsexactlywhennecessary 
Abstract 
Silicon-Valleyhastumedoutmanyhigh-techstart-upseven 
afterthelTBubbleburst・Manystudentsffomabroadwhohave
smdiedtechnologyandsciencehavegatheredintheregionThey 
establishedtheirownstart-叩s・Ｔｈｅｙdreamedofcomnercialand
scientificsuccessandrepeatedentrepreneurialactivitiesThese 
serialentrepreneurialactivitiesaresupportedbythefactthat 
Keywords:High-techstart-ups,EntrepreneuLCaleerOrientation， 
Serialentrepleneurialactivity 
Ｉ技術系人材の宝庫 チャー・キャピタルの存在はそのひとつだが、優秀な起
業人材に恵まれていることが一番の要因だろう。本稿は、
同地域で行ったフィールドワークをベースに、理工系教育
を受けた起業家についてキャリアの観点から考察したい。
調査のデータは、２００４年から２００７年にかけて、イン
タビューによって集められた。また、資金と人材確保の
ためにインターネット上で企業の沿革や経営者のプロ
フィールを公開している例が多く、この公表データも収
集した。（詳細は表を参照）
シリコンバレーとは、カリフォルニア州（以下ＣＡ州）
サンフランシスコ市の南に広がるハイテク企業が多く輩
出される地域である。1938年、スタンフォードの学生が
起業したＨＰ社をはじめ、1950年代から６０年代に半導
体産業が誕生し、1970年代から８０年代にはアップルや
オラクル等ＩＴ産業が興隆し、1990年以降はNetscapeや
Googleというインターネット関連サービス業が成長した
背景には、スタートアップを多産多死させながらスクリー
ニングしていくシステムがある。資金提供をするベン
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企業名 ビジネス 沿革 創業者ポジション
創業者の
現状(＊）
長期型OＲ
シリアル型
ナショナ
リティ 年齢 最終学歴 出身大学
２００４年調査
TotalPhase 
Catalyst 
(BuyOut） 
ForteBio 
コンピュータ機
器（接続機器）
コンピュータ機
器（動作検証、
解析機器）
ライフサイエン
ス用分析機器
2000年に起業
1992年に起業
し、2006年に
売却した
(LeCroy） 
2002年に起業
し、2007年経
営陣入れ替え
CEO 
CEO 
(売却
前）
CTO 
(退任前）
在職
売却先の
VＰ 
取締役か
ら退任
未定
シリアル型
から長期型
ご～
シリアノレ型
インド系
米国人
イラン出
身で学部
留学
中国出身
で修士留
学
２９歳
５２歳
３９歳
Masterｏｆ 
Ｅ ｎｇｌｎ． 
Masterｏｆ 
Computer 
PhDｉｎ 
Electrical 
Engin． 
Stanford＆ 
UCB 
North 
Carolina 
&SanJose 
State 
Auburn 
２００５年 Transfer 半導体水溶性マスク 2004年起業 CEO 在職 シリアル型 白人系米国人 44歳 PhDｉｎ Electrical Engin． Stanford 
２００６年調査
Blue７ 
Communications 
(BuyOut） 
Intematix 
JRG 
(BuyOut） 
MailFrontier 
(BuyOut） 
通信用チップ
(RF，Mixed-
Signal，ASIC） 
ナノや薄膜材料
サプライチェー
ンマネジメント
のソフトウエア
スパムメーノレ対
策ソフト
2001年に起業
し、２００６年に
売却した
(SigmaDesigns） 
2000年に起業
2001年に起業
し、2006年に
売却した
(CDCSoftware） 
2002年に起業
し、２００６年
に売却した
(SonicWall） 
CEO 
(売却
前）
CTO 
CEO 
(売却
前）
CTO 
(売却
前）
売却先の
VＰ 
在職
次の起業
次の起業
長期型
長期型また
は研究回帰
シリアル型
シリアル型
インドか
ら１４歳
で移住
中国から
２２歳で留
学，
白人系米
国人
白人系米
国人
40代
４５歳
43歳
40歳
Masterｏｆ 
Electrical 
Engin．＆ 
MBAを中退
PhDｉｎ 
Material 
Pｈ yｓ１ｃｓ 
Bachelor 
Masterｏｆ 
Computer 
Science 
Southern 
California 
＆Santa 
Clara 
Kentuck 
＆ＵＣＢ 
ｙ 
Duke＆日
本ICU留
学
Oregon 
State＆ 
Stanford 
２００７年調査
Cantimer 
Zvents 
Melodis 
ヘルスケア用の
水分補給器
ローカノレな飲
食・エンタメ情
報提供サーチエ
ンジン
音声認識システ
ムを使った音楽
SNS 
midomi.ｃ０ｍ 
2006年起業
2005年起業
2005年起業
CEO 
CEO 
CEO 
在職
在職
在職
シリアル型
シリアノレ型
シリアル型
白人系米
国人
白人系米
国人
イラン系
カナダ人
５６歳
３７歳
２９歳
PhDｉｎ 
Chemistry 
Masterｏｆ 
History 
ｏｆScience 
Tech． 
PhDｉｎ 
Electrical 
Engineering 
Minnesota 
UCB 
Stanford 
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キャリア 起業回数 スキノレ 役割(出口前）
経営チーム
(出口前）
規模
(出口前）
資金
(出口前）
人材獲得
(出口前）
顧客獲得
(出口前）
スタートアッ
プの技術コン
サルを１年
初回
マーケティ
ングと技術
両方わかる
経営と顧客
開拓 1名（CEO）
契約含め１ｏ
人 VＣまだ
個人ネット
ワーク 経営者の人脈
大手メインフ
レームメー
カーに３年
２回目の起業
(前回は意に
反した売却）
開発に参画
して目利き
経営と製品
企画
2名
(CEO，CTO） 
正社員１８人
契約４０人
、
ＶＣは前
回で懲り
た
広告（PhD応
墓多数）
前回起業からの
顧客
大手電子機器
メーカー、ス
タートアップ
の技術コンサ
ノレ８年間
２回目の起
業（前回は、
９．１１後に資
金が足らず
に売却した）
開発に参画
して目禾|｣き
経営と製品
企画、中国
の大学との
連携
4名
(CEO，CTO， 
CFO，ＶＰ） 
正社員１６人 台湾と米国のＶＣ
経営陣が過去
の同僚をよぶ 経営陣の人脈
● 
大学の研究員 ２回目 サイエンティスト 経営と開発
２名
(CEO，COO） 4人
VC、公的
資金
個人ネット
ワーク
経営陣の人脈、
展示会
IBM＆Quantum 
でチップ設計、
NeoMagic起業
に参画しIPO経
験
初回
技術者の能
力を評価
し、チーム
の活`性化
経営と製品
企画
3名
(CEO，ＣＯＯ 
CFO） 
， 正社員２０人 VＣ 
元同僚や知人
およびその紹
介、転職ウェ
ブサイトの利
用
前職での顧客、
日本企業も顧客
大学のポスド
ク７年間 初回
サイエン
ティスト
技術的意思
決定、特許
戦略
3名
(CEO，CTO， 
CFO） 
４５人 VC、公的資金 大学との連携
経営陣、学術の
人脈、アジアに
顧客
Intelでソフト
開発を８年 初回
マーケティ
ングと技術
両方わかる
顧客開拓
3名
(CEO，CTO， 
CFO） 
5人（最大時
40人） VＣ 
個人ネット
ワーク
前職での顧客と
新規開拓
HP、Apple等で
ソフト開発1１
年
初回 開発の統括 製品企画と開発統括
2名
(CEO，CTO） ２１人 VＣ 
個人ネット
ワーク
ＢｔｏＢはうまく
いったが、Ｂｔｏ
Ｃはだめ
地元企業に就
職後、ポリマー
製造業に参画
しIPO経験、技
術コンサノレ企
業を起業
２回目（1999
年に起業し
た会社が親
会社）
大学との連
携、開発の
統括
経営と製品
企画
2名
(CEO，ＶＰ） 
7人（関連会
社に８人） 公的資金
個人ネット
ワーク
前起業を使った
ネットワーク（日
本企業含む）
1回目は株式
ネット取引サー
ビス業、２回目
はネットリサー
チ業を起業
３回目
基本的プロ
グラミング
知識、Ｍｋｔ
経営とシス
テム企画
4名
(CEO，CTO， 
CFO ， VP） 
２０人 VＣ 個人ネットワーク
禾|｣用者は一般イ
ンターネット
ユーザー、収益
源はGoogleの
Adsence？ 
複数の起業に
参画 ２回目
開発に関わ
る先端知識
経営と製品
企画
５名
(CEO，CTO， 
CFO VP） 
２１人 VＣ 
個人ネット
ワーク
募集
、 WEB 
利用者は一般イ
ンターネット
ユーザー､|技術
提携で別途収益
あり
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１．人種多彩な起業家
Saxenian（1994）は、企業の新陳代謝激しいシリコン
バレーに移民が多く流入し、特に優秀な技術系人材が集
まっていると指摘する。その後の調査として、Saxenian
(2005）は、インド、中国、台湾の祖国へ戻って起業す
る者が増えてきたと指摘するが、かなりの留学生がその
まま米国にとどまって起業している。Ｄｕｋｅ大学（2007）
の調査によると、1995年から2005年までに米国で起
業した技術系スタートアップ2054社のうち、移民を
創業者にもつのは全米平均の２５．３％に対してＣＡ州で
38.8％、うちシリコンバレーでは５２．４％になる。シリ
コンバレーでは、インドからの移民が１５．５％、中国と
台湾からの移民が１２．８％を占める。日本からは６％弱、
続いてドイツ、イラク、イスラエル、フィリピンの順に
なっていく。本調査では、起業家１１人中、インド２人、
中国系２人、アラブ系２人であり、うち４人が親ではな
く、本人が米国に移住してきた。
→JRG（SoftwareforSupplyChainManagement） 
ＨＰ＆Apple（SoftwareforPCs） 
→MailFrontier(Anti-SpamSoftware） 
Ⅱ起業というキャリアの選択
有名校で大学院教育を終えた、いわゆる科学者の卵が
科学的成果を追い求めるのではなく、なぜ、商業的成果
を究極の目標とする起業家に転じたのだろうか｡たとえ、
アカデミック・キャリアを望まなかったとしても、大企
業の研究所でじっくりと科学に取り組むことはできる。
もちろん、スタートアップで研究開発に没頭する選択肢
もある。
1．技術系人材のキャリアに関する先行研究
研究開発者のキャリア志向性は大きく２つに分類され
てきた。技術の現場を離れずに研究開発の前線に立つ専
門職としてのテクニカル志向と、管理職になって事業化
に尽力するマネジメント志向である（AllenandKatz'
1986)。起業は、創業経営者としてマネジメント能力を
発揮するので、マネジメント志向の究極と捉えることが
できるだろう。キャリア志向性の選択には個人の資質が
作用することもあるだろうが、マネジメント志向になる
状況要因としてロールモデルの存在がある。大学で学究
に身を投じていたエリート研究者が次々と起業に参画し
ていくのをまのあたりにして、平均的レベルの研究者も
起業活動に転じるようになったことが実証されている。
StuartandDing（2006）は、1970年代から９０年代に
かけて大学からバイオの研究者がスピンアウトしていく
メカニズムを明らかにした。この傾向は特にHarvard，
Stanford，MIT，Columbia，Ｙａｌｅという上位校に集中し
ているという。
このように起業の動機を状況要因によって説明する立
場はBygrave（1989）とGartner（1988）によって始まっ
た。この主張は、達成動機という生来の資質に起業活動
が依拠するとしたMcClelland（1961）に対抗してなさ
れたもので、起業活動にいたるプロセスモデルを提唱し
た。後のＤｙｅｒ（1994）のモデルでは、教育や家庭、仕
事の経験という状況要因に個人の資質も加えている。
2．学歴
ＣＡ州は有名大学出身者の起業が多いことで知られて
おり、本調査でもUCBerkeley、Stanfordをはじめ有
名大学のPhD・やMaster取得者がずらりと並んでいる。
１１人中５人がＰｈＤ.、５人がMasterを取得している。
卒業後、直ちに起業したり、スタートアップに勤務する
者は５～10％程度存在するとインフオマント達は答え
ている。キャリアのひとつとして認知されていることが
わかる。
3．起業にいたるまでの経験
理工系大学を卒業後、起業にいたるまでに歩んだキャ
リアは次のとおりである｡スタートアップに勤務するか、
技術コンサルとして参画した経験を持つ者が４人、起業
することになるスタートアップと同じ業界に属する大企
業に勤務した者が５人存在する。前職の経験を生かして
起業したことがうかがえる。
大手企業に勤めていた経験を生かした例は次の５つで
ある。
AMDAHR（MainFrameComputer） 
→Catalyst（Analyzer/Extender/AdapterforPC） 
Torrington(Baring）＆Iomega(DiskDrive） 
→ForteBio(AnalyticalToolsforLifeScience） 
ＩＢＭ＆Quantum(HardDiskDrives） 
→Blue7Conmmnications(WirelessSystemonaChip） 
Intel（SoftwareforSemiconductorDevices） 
2．学究から転じるキャリア
大学院における研究テーマを土台に起業した例が
本調査では３つある。ナノテクと薄膜材料の技術
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3．科学と商業の両方を追求するキャリア
インフオマントの職位は２人のＣＴＯと残り９人の
CEOになる。１０人以上の規模の会社でＣＥＯとして経営
責任を果たすと、技術に関わる時間は極端に少なくなっ
ている。しかし、開発を直接に担当する時間がない場合
でも、製品企画に関わって目利きの役割をする、開発の
統括を行うことは多い。
CatalystのＣＥＯは、毎朝３０分の議論をエンジニア
と行うことにしていた。ForteBioのＣＴＯ兼プレジデン
トは、ＶＣの要求どおりリスクを下げるためには、経営
だけでなく、技術面でも重要な役割を自分が担って開発
チームをつくらなければならないとする。また、エンジ
ニアの採用や評価には時間をかける例が多い。Melodis
のＣＥＯは、エンジニアの面接には丸一日を費やすとい
う。午前にひとつのテーマで議論し、ランチを取りなが
ら社会`性や生活スタイルを判断し、午後から次のテーマ
で議論する。
自分のスキルをテクノロジーとマーケティングの両
面を担う能力とした回答は多い。このように、マネジ
メント志向でありながらも、技術に大きなコミットメ
ントをする。すべてのインフォマントに共通するのは、
科学的成果と商業的成果の一致を意識しながら、その
両方に貢献していく姿である。マネジメント志向とテ
クニカル志向は相対するものではないことは、Blue7
CommunicationのＣＥＯの言葉に表れている。
‘Ｉ,mnotreallypursuingresearchbutlｄｉｄａ 
ｌｏｔｏｆｗｏｒｋｉｎｔｅｃｈｎｉｃａｌｓｏｌｔｈｉｎｋｉｔ，sstill，ｙｏｕ 
know，satisfyingandchallenging、Itisaresearch，
butyouknow，maybemixingbetweenbusinessand 
technicalatthesametime.， 
(Intematix)、音声認識の技術（Melodis)、半導体リソ
グラフイの技術（Transfer）である。いずれも先端的技
術を武器に新製品開発を掲げて、ＶＣからの資金調達に
成功し､創業期からアジア地域に営業活動を行っている。
したがって、大学における研究開発を生かして起業する
ケースは、強い技術やアイデアを土台にスピードを競う
ビジネスを展開していることになる。さらにインフォマ
ントに注目してみよう。
IntematixのＣＴＯは、Berkeleyで自分の手がけた技
術を事業化する信念を強く見せた。
‘Therearemanychallengesthatlalwaysbelieve 
theinitialtechnologycreatorsorfoundersand 
reallyistｈｅｒｉｇｈｔｏｎｅｔｏｈａｖｅｔｈｅｐａｓｓｉｏｎａｎｄ 
ｒeallyfeltthroughthisforalongtimeandthen 
canfacethosechallengesandcarrythrough．’ 
TransferのＣＥＯは、Stanford大学の博士課程におけ
る基礎的発見をビジネスにした。その起業はうまくいか
なかったため、研究員として大学に戻り、また研究開発
して次の起業をした。多くの先輩や教授が偉大な技術
シーズをビジネスに結びつけて成功したことがロールモ
デルになっている。大学での研究開発はアプリケーショ
ンと事業化のために行っており、起業家になるために大
学の場を活用したことを明言している。
‘Iwasmoreinterestedintheapplicationthanjust 
● basicdiscovery，solthinkasanentrepreneur，１，ｍ 
ｍoreinterestedintheproductionofｉｔ，thandoing 
basicscience 
MelodisのＣＥＯは、Stanford大学在学中から知人の
起業に協力してきた。在籍したコンピュータエ学の研究
室は、Googleの創業者を輩出した。彼は、Stanfordが
将来のリーダーを作り出す場であると強調した。
‘EveryteacherinStanfordisgood・Peoplewho
inventedourtechnologiesandinnovatednewideas、
AndStanfordhasauniquecharacteristicthatit 
generatesleaderswhereasotherschoolsmaycreate 
verygoodengineers，buttheymaynotcreatevery 
goodleaders、Stanfordlikestocreateleadersof
thefuture，peoplewhochangetheworld．, 
このように、StuartandDing（2006）が実証したバ
イオ分野におけるロールモデルの影響は、半導体分野や
コンピュータの分野でも当てはまることがわかる。
したがって、学究で追い求めていたテーマを事業化す
るために起業しようとする動機としては、生来の資質よ
りも状況要因が強いことが確認できる。
Ⅲシリアル型の起業家輩出のプロセス
シリアル型と長期ビジョン型の分類は、Ｌｅｅ（2000）
によるものである。シリアル型はＩＰＯや売却という出
口の後に、起業を繰り返すことをさし、長期ビジョン型
は経営者や事業責任者として続投することをさす。
今回のサンプルでは、売却した後にVicePresident
として残る場合もあるが、多くが再度起業している。な
ぜシリアル型になるのだろうか。個人の資質ゆえ何度
も起業するということが起こるのだろうか。たとえば、
Schein（1990）のキャリア・アンカーのうち純粋な挑戦
に相当するものなのだろうか。それともシリコンバレー
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では起業を繰り返すことが当然の行動として理解されて
いるのだろうか。
まず、出口に成功したかしないかに分けて考察を進め
たい。表にあるように、出口を迎えた企業は売却した４
社である。Catalyst以外は創業から５年以内である。５
年で製品を上市させ、顧客も獲得できるところまで成
長できたという見方もあるが、逆にいうと、５年以内に
IPOできなかった、またはＩＰＯの可能性が見えなかっ
たと判断してよいだろう。ゆえに、Ｖｃから売却を出口
とするように指示がでた可能は高い。ＶＣから投資を受
けなかったCatalystはゆっくり成長して14年かかった。
５年経過して売却も見えなかったForteBioは、経営
陣を入れ替えるという事態が起こっている。ＶＣにとっ
て５年という期間がひとつの節目になっていることが推
定できる。
２．出ロ後のシリアル型
出口に成功した残り２つのサンプルはシリアル型を示
した｡MailFrontierのＣＴＯは、売却後の引継ぎが済
み次第､次の起業をＣＥＯと行うつもりだという。ＣＥＯは、
資金繰りが苦しかった時期に会社を離れて大企業に転職
し、財務的負担をかけないようにしていた。２人は、売
却によって得たキャピタルゲインを投入して次回は速い
成長を期していた。
ＪＲＧも次の創業に向けて準備を始めていた。この会
社は４０人いた従業員を売却前に５人に減らしている。
従業員のほとんどは、個人的ネットワークを使って雇用
したために知己が多く、リストラをするのはつらいこと
だったと話す。しかし、次の起業の際にも知己を雇用す
るだろう。
２つのサンプルに共通しているのは、完成したソフト
ウエアをクライアントに導入し、ある程度の売上高を達
成していたことである。しかし、そのソフトウエアを業
界標準にする、または一般消費者に浸透させるほどの強
いブランドや流通網を単独で構築する道は遠かった。そ
こで大手に売却した。
MailFrontierのＣＴＯはその苦労を振り返り、反省
しながら自分なりの分析をしている。
‘Iliketheearlypartoftechnicalknowledgeup 
throughtheproductandthenthereisthispartthatl 
o don,tknowlnuchaboutwhichissalesandlnarketing., 
‘Ｉｃａｎ,ｔｐｕｔｍｙｆｉｎｇｅｒｏｎｗｈｙｗｅｆａｉｌｅｄａｎｄｌ 
ｃanlistwherewefailedintheproductandlcan 
explaintoyouexactlywhaｔｗｅｎｔｗｒｏｎｇａｎｄｗｈｙ・I
canexplainwhatweshouldhavedone、Iknowwhatl
wanttododifferently，ｐｕｔｔｈｅｓａｌｅｓｐａｒｔｕｐｈｅｒｅｔｏ 
ｇｅｔｔｏｐｒofitabilityandasuccessfuloutcoｍｅｉｓｍｕｃｈ 
ｗｅｉｒｄａｎｄｉｔ,shard，ｉｔ，shardThisisthepartI 
understand., 
ソフトウエアは一旦完成するとパッケージ製品にな
り、修正の必要があれば、コードを直せばよい。エンジ
ニアもＣＴＯも引退することは可能だ。ところが、前節
のようなハードウエアは、顧客の要求にこたえて仕様の
修正をしたり、最新の技術で改良を重ねていくようなと
きには、担当者が連続して開発を行うことが望ましい。
1．出ロ後の長期型
長期ビジョン型を示す３人のインフォマントを確認し
ていこう。CatalystのＣＥＯは、大企業に勤務後起業し、
コンピュータ機器の製品開発を行い、ビジネスも順調
だった。ところが、ＶＣによって、意に沿わぬ売却を余
儀なくされた。その'悔しさから再度起業し、ＶＣから資
金の調達を行わずに１４年かけて事業をゆっくり拡大し
て、望む条件で売却した。既に５４歳に達しており、そ
のまま買収先のＶＰに就任した。
通信用チップを開発するBlue7Communicationは、
売却後も開発チームのメンバーはそのまま残っているの
で、自分がＶＰとして統括を続けることで責任を果たす
と話す。
‘Ｍｙｅｍｐｌｏｙｅｅｓ，ａｌｌｏｆｔｈｅｍａｒｅｓｔａｙｉｎｇ，ｙｏｕ 
know，ａｌｌｏｆｔｈｅｍｆｏｌｌｏｗｍｅ，youknowtothenew 
company，ｓｏｌａｌｓｏｆｅｅｌｇｏｏｄａｂｏｕｔｔｈａｔ．， 
‘Ｗｈａｔｌａｍｄｏｉｎｇｒｉｇｈｔｎｏｗｉｓｔｒａｉｎｉｎｇpeople， 
yeah，yeahandlthinkteachingisgreat，isgreat 
work，researchisgood，yeah．, 
ナノや薄膜材料を開発するIntematixは、出口はまだ
見えていないが、ＣＴＯは４０歳のときにポスドクから起
業したこともあり、ＩＰＯや売却後は組織に残るか、大
学に戻って研究をしたいと語る。
このように、年齢の高さがシリアルに起業することを
遠ざけている可能性があることや、技術継承や管理のた
めに自身の続投が望まれた場合には売却先に落ち着く傾
向があることが確認できる。
3．出口を求めて繰り返すシリアル型
２０代で最初の起業をして以来、複数回挑戦している
のがZventsとMelodisのＣＥＯである。２社のビジネス
はインターネット関係である。Zventsは、ＣＥＯにとつ
地域イノベーション第0号 －９０－ 
Hosei University Repository
ハイテク聖地を支える起業家像
と上市後のマーケティングや営業を統括するスキルは
異なるので、製品開発を成功させた経営陣がＶＣによっ
て退陣させられるというパラドックスが存在するのだ。
ForteBioも製品開発は終了しており、ＣＴＯが立ち上げ
期になすべき役割は終わっていた。まず､ＣＥＯが会社を
去り、ＣＴＯは取締役からはずれた。いずれ､ＣＴＯも去り、
次の起業準備、つまり、３回目をすることになるだろう。
これら３つのケースから、出口まで至らない場合は、
起業のチャンスがある限り繰り返されるのは自然な流れ
に見える。
以上､3.1から３．３で確認してきたように､長期ビジョ
ン型になるかシリアル型になるかは、個人の資質やシリ
アルを当然とする通念に依拠するというよりも、状況要
因によって決定されると推測できる。
ところで、同じ専門分野で何度も起業する場合は、経
営チームのメンバーが束になって、次のスタートアップ
に移っていくことが起きやすい。その状況を、ForteBio
のケースを使って確認したい。
て３回目のスタートアップになる。初回は株式ネット取
引、２回目はネットリサーチ、そして３回目がＣＡ州の
飲食とエンターテイメントのサーチエンジンである。地
元のイベントを載せたカレンダーを、ＷＥＢ上で利用者
別に用意することが特徴である。過去２回のビジネスは
競合との差別化が不完全なためにうまくいかなった。失
敗の経験を生かして、新しいピジネスモデルを構築して
実践しているうちに自然にシリアル型になってしまった
というのが実態だろう。
ZventsのＣＥＯは、この地域では、飛行機、橋、映画
をつくるのと同じようなクレイジーなことに人が参画し
てくると言う。それがシリコンバレーの起業インフラだ
と指摘する。彼のシリアル型の起業を支える根幹になっ
ているといえよう。
‘Peoplelovesayinglet,sgoaccomplishthiscrazy 
thingandlet,ｓｓｐｅｎｄａｌｌｔｈｉｓｔｉｍｅａｎｄｗｏｒｋｒｅａｌｌｙ 
ｈａｒｄａｎｄａｌｌｇｅｔｔｏｇｅｔｈｅｒａｎｄｆｏｒｍａｔｅａｍａｎｄｇｏ 
ｄｏｔｈｉｓｔｈｉｎｇ，ａｎｄｂｕｉｌｄｔｈｅｓｏｆｔｗａｒｅｏｒｂｕｉｌｄｔｈｅ 
ｂusinessorwhateveritmaybe．Ａｎｄabsolutely， 
that,swhatmotivatespeopletocomeandjoin 
startupsanddothatbecausetheywanttobuild 
somethingAndit'sjustlikebuildingabridgeor 
investingtheairplaneorputting，ｙｏｕknow，making 
amovie、１ｔ，sexactlythesame，ｉｔ,sdeeplyhuman
desiretomakesomething・Ａｎｄｉｔ,ｓｊｕｓｔｔｈａｔthe
wholeSiliconValleyentrepreneurialinfrastructure 
haschanneledthatinaparticularlyproductivｅｗａｙ 
ｌｔｈｉｎｋ., 
MelodisのＣＥＯは２回目の起業にあたり、音声認識
技術を生かしたピジネスモデルを構築するために相当な
時間をかけた。手始めに、利用者に歌をアップさせて曲
名を検索したり、喉自慢をするソーシャルネットワーキ
ングシステムを始めたが、この技術を他の用途に展開す
る案も多く持っている。カラオケボックスへの導入もそ
のひとつだ。ピジネスモデルごとに新しい事業部や新会
社が設立されることになる可能性は大きい。
１１人のうち、再調査の時点で経営から引いたサンプ
ルがひとりだけ存在した。ForteBioのＣＴＯは、ＣＥＯや
ＶＰと共に、起業から５年後、ＶＣからの圧力で取締役を
降りた。経営陣の入れ替えは、業績が期待通りに上がら
ない場合には頻繁に起こりうる。先行研究では、興味深
‐い主張がなされている。Wasserman（2003）は、経営陣
の交替は、製品開発が終了して上市した時点でも起こ
りやすいことを実証した。製品開発を推進するスキル
4．チーム単位のシリアル
シリアル型の起業が可能になるには、創業者を取り囲
む経営チームが立ち上げ期にできるだけ早期に構成さ
れ、成長の段階に応じて必要な人材を追加していくこと
が必要である。本節では、実際のケースを追ってそのプ
ロセスを確認しよう。ForteBioの経営チームは、起業
から５年後、ＶＣの圧力によって退陣することになるが、
立ち上げからどのように経営チームのメンバーが集めら
れていったかを詳しくみていくとしよう。
2002年､技術シーズを持つＴ氏は､前回のスタートアッ
プを売却し、新たな起業準備を始めた。前回のスタート
アップで開発した製品は通信用の光ファイバー機器で、
2001年に製造を上市したものの、追加の資金調達が困
難になり、大手企業へ売却した。次に計画したのは、自
分の電気分野の技術を応用してライフサイエンス用の分
析機器を開発するビジネスだった。自身はＣＴＯになる
つもりで、スタートアップを経営した経験がある人物を
経営者（CEO）として探していた。そこで、知人のネッ
トワークを使ってたどりついた人物に熱烈なラブコー
ルを送った。相手は、Ｙａｌｅ大学の生化学のＰｈＤ．と
Columbia大学のＭＢＡをもち、複数のバイオケミカル
分野の企業の取締役とスタートアップのＣＥＯの経験も
持っていた。ＣＥＯ就任を頼まれて判断に困った人物は、
医療関係のビジネスを成功させた経験がある知人に、こ
のＣＴＯが持つ技術の信頼性を確かめた。評価は良好だっ
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たので、ＣＥＯ就任は引き受けられ、会社は設立された。
技術を評価した知人は、企業に投資をしてビジネスエン
ジェルとなった。
その次に経営チームに加わった人材も個人的ネット
ワークを使って探し当てた。バイオケミカル分野の出
身で医療と診断機器の開発に携わってきた人材をVPof
Developmentとして迎えた｡ＣＴＯのＴ氏はヘッドハンター
を使ったりもしたが、知己のレファレンスがないと信用
できないと語る。
‘Weusedheadhunters，ｂｕｔｗｅｄｉｄｎ,ｔｆｉｎｄｔｈｅｍ 
ｖｅｒｙｅｆｆｅｃｔｉｖｅｆｏｒｗｈａｔｗｅｗａｎｔｅｄｔｏｄｏｈｅｒｅ， 
becauseone，wehadaverytighttimeline，ａｎｄ 
two，ｗｅｗａｎｔｅｄｔｏｆｉｎｄｖｅｒｙｇｏｏｄｐｅｏｐｌｅ；people 
thatwereseriousandexperiｅｎｃｅｄＡｎｄｔｈｒｅｅ， 
wereallywantedtofindsomeonewhowasknown 
Becauseit,sasmallcompany，ｅveryonehasto 
contributeandplayhｉｓｏｒｈｅｒｒｏｌｅ、Sowefound
mostofthepeoplethroughconnections， 
ＶＰとして迎えられた人物は、ドイツの国立研究所で
化学者として２年、米国の大学の研究所で２年研究した
のちに､大手製薬企業で９年研究開発を行った。次第に、
特許やＦＤＡ申請に関わるようになり、マネジメントの
仕事が多くなってくると、疑問を感じてスタートアップ
に転じた。製品開発の前線に立ち、最新の技術に触れ
ることを喜びとしていたからだ。以後、４社のスタート
アップに関わり、ＩＰＯが２社､倒産が１社だったという。
今回は５社目になる。しかも、５社すべて、ＳＶの近接
する３市、Paloalto，MenloPark，MountainViewで
設立された。
ＳＶ地域では、個人のネットワークを使って人材獲得
がなされることは、このＶＰの証言でも明らかである。
しかもスタートアップ問を移動していくとき、部下を連
れていくことはよくあったという。自分の元上司に、人
材を盗んだと怒られたこともある。しかし、自分のもと
を去る部下もいるし､自分の部下を盗まれたこともある。
スタートアップ間を人材が異動していく現象は、互いに
人材を盗みあうゲームなのだという。
スタートアップを好む理由には、製品開発の前線に居
続けられること以外に、大企業に比べて組織が小さいた
めに意思決定が速いこともあると語る。
‘Thelargecompanyisthebiggestbarｒｉｅｒｆｏｒ 
ｙｏｕｔｏｇｅｔｔｈｅｐｒｏｄｕｃｔｔｏｔｈｅmarket，Iwantedto 
workwithasmallerteamthatwasmorefocusedon 
gettingtheproductoutratherthanworkingwith 
largedepartmentsandlargegroupsofpeople．．．．I 
didverywellandcouldhaveadaptedtostart-
ups，Ijustlikedbeinganentrepreneur，working 
insmallercompanies，Itwasapersonalchoice． 
.．、Ilikeworkingwithnewtechnologiestomakea
companytomakeaproduct，workingwithventure 
capitalistsandinvestors． 
やがて創業から２年後、いよいよプロトタイプを生産
する準備が整ってきた。ここで、VPofEngineeringと
して経営陣に参画してきたのは、ＣＴＯが前回起業した
スタートアップの共同創業者だった人物である。前回も
今回も同じＶＣが投資をしており、ＶＣも、新しい会社
に移ることをすすめたという。実際、今回の会社のほう
が、製品開発の段階は進んでいたので、この人物は製品
化を得意とする自分のスキルを生かせると判断した。自
分の能力は､サイエンテイスト、エンジニア､マーケティ
ング担当等社内すべての部署と共に仕事ができることで
あり、それは小さい企業にとって必要不可欠であると自
負していた。
‘ＩｔｈｉｎｋｔｈｅｒｅｗｉｌｌｂｅｆｕｎＢｕｔｌｄｏｅｎｊｏy 
workinginasmallgroupofpeople，ｓｏｒｉｇｈｔｎｏｗ， 
ｉｆｌｔａｋｅａｖｅｒｙｓｍａｌｌｃｏｍｐａｎｙａｎｄｉｔｇoesvery 
big，IfeelgoodbecauseIhavesuccessbutwhat 
ldoeverydaymightchange・Sorightnowlcan
workwithascientistonMonday，Icanworkwith 
theengineerhardwareonTuesday，Ｉｃａｎｗｏｒｋｗｉｔｈ 
ｅｎｇｉｎｅｅｒｓｏｆｔｗａｒｅｏ、Wednesday，Icanworkon
marketingonThursday，ｓｏｌｅｎｊｏｙｔｈａｔ，However， 
ｉｎｔｈｅｂｉｇｃｏｍｐａｎｉｅｓＩｍｉｇｈｔｈａｖｅｔｏｊｕｓｔｓｔａｙｉｎ 
ｏｎｅａｒｅａ． 
以上、見てきたように、経営陣t)、雇用される人材も、
ひとつのチームのように、スタートアップからスタート
アップへ渡り鳥のように異動していくことが理解でき
る。異動を繰り返しながら、渡り鳥は、最新の技術をよ
むスキルを、組織をまとめるスキルを、ＶＣへの交渉力
を高めていくのだ。
まとめると、シリアル型の起業は、個人レベルではな
く、チームレベルで起こることも少なくないといえよう。
しかも、起業に関わる人材資源が狭い地域にプールされ
ていて、ビジネスチャンスがあると一気に複数の人材が
供給されるのではなく、適切なタイミングで必要な人材
が順々に供給されていく。
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Ⅳ今後の研究の方向`性
今回は、起業家の人種、学歴、キャリア志向性、シリ
アル・長期ビジョン型のパターンのデータによって、ハ
イテク・スタートアップを担う起業家像を確認したにす
ぎない。今後は、出口後のシリアル型と出口を求めて繰
り返すシリアル型について、時間の経過を追う形でライ
フ・ストーリーを分析していきたい。
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